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Bab V akan membahas hasil penelitian yang dipaparkan pada bab iv dan 
teori- teori terkait bauran pemasaran dan pengetahuan anggota. Berikut 
pembahasan penelitian pengaruh bauran pemasaran dan pengetahuan anggota 
terhadap keputusan menjadi anggota di BMT Pahlwan Tulungagung dan BMT 
Istiqomah: 
A. Pengaruh Product Terhadap Keputusan Menjadi Anggota Pada KSPPS 
BTM Surya Madinah Tulungagung 
Berdasarkan hasil dari penelitian, diperoleh nilai signifikansi product 
(0,034) < 𝛼 (0,05), makan dapat diambil keputusan bahwa H1 dan H0. Dengan 
demikian dapat diartikan bahwa variabel product berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Keputusan menjadi Anggota KSPPS BTM Surya 
Madinah Tulungagung. Bahwa setiap kenaikan satu satuan unit pada variabel 
product, akan menaikkan variabel Keputusan menjadi Anggota KSPPS BTM 
Surya Madinah Tulungagung dan sebaliknya, jika variabel product 
mengalami penurunan satu satuan unit, maka variabel Keputusan menjadi 
Anggota KSPPS BTM Surya Madinah Tulungagung mengalami penurunan. 
Hasil uji statistik menunjukkan bahwa hipotesis dalam penelitian ini 
benar, bahwa product berpengaruh terhadap Keputusan menjadi Anggota 
KSPPS BTM Surya Madinah Tulungagung. Hal ini karena calon anggota atau 







ditawarkan, apakah sesuai dengan kebutuhannya atau tidak. Hasil penelitian 





 dan Sugiyarti, yang menyatakan bahwa product berpengaruh positif 
signifikan terhadap keputusan pembelian atau keputusan menjadi anggota. 
Penelitian Kondoy berjudul Bauran Pemasaran dan Pengaruhnya 
Terhadap Keputusan menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado 
memperoleh hasil nilai p-value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), 
yang berarti menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu 
keputusan bahwa product berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Konsumen menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado. 
Penelitian yang dilakukan oleh Hafidz yang berjudul Pengaruh 
Reference Group dan Marketing mix Terhadap Minat Menggunakan Produk 
KJKS/ BMT di Kota Pekalongan memperoleh hasil nilai p-value sebesar 
0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti menerima H1 dan menolak 
H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan bahwa Marketing mix pada sub 
product berpengaruh signifikan terhadap Minat Menggunakan Produk KJKS/ 
BMT di Kota Pekalongan. 
Penelitian yang dilakukan oleh Sugiarti dengan penelitiannya  yang 
berjudul Analisis Bauran Pemasaran pada Pembelian Sepeda Motor Honda 
(Studi Kasus pada PT. Astra International HSO Semarang) memperoleh hasil 
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nilai p- value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti 
menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan 
bahwa Bauran Pemasaran berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian Produk pada PT. Astra International HSO Semarang. 
Strategi pemasaran adalah suatu rencana yang didesain untuk 
memengaruhi pertukaran dalam mencapai tujuan organisasi. Strategi 
pemasaran diarahkan untuk meningkatkan kemungkinan atau frekuensi 
perilaku konsumen, seperti peningkatan kunjungan pada toko tertentu atau 
pembelian produk tertentu. Hal ini dapat dicapai dengan mengembangkan dan 
menyajikan bauran pemasaran yang diarahkan pada pasar sasaran yang 
dipilih. 
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 Bauran pemasaran atau Marketing mix adalah serangkaian tujuan 
dan sasaran, kebijakan, dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha 
pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan 
dan acuan serta lokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam 
menghadai lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah.
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B. Pengaruh Price Terhadap Keputusan Menjadi Anggota Pada KSPPS 
BTM Surya Madinah Tulungagung 
Berdasarkan hasil dari penelitian, diperoleh nilai signifikansi price 
(0,000)< 𝛼 (0,05), makan dapat diambil keputusan bahwa H1 dan H0. Dengan 
demikian dapat diartikan bahwa variabel price berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Keputusan menjadi Anggota KSPPS BTM Surya 
Madinah Tulungagung. Bahwa setiap kenaikan satu satuan unit pada variabel 
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price, akan menaikkan variabel Keputusan menjadi Anggota KSPPS BTM 
Surya Madinah Tulungagung dan sebaliknya, jika variabel proice mengalami 
penurunan satu satuan unit, maka variabel Keputusan menjadi Anggota 
KSPPS BTM Surya Madinah Tulungagung mengalami penurunan. 
Hasil uji statistik menunjukkan bahwa hipotesis dalam penelitian ini 
benar, bahwa price berpengaruh terhadap Keputusan menjadi Anggota 
KSPPS BTM Surya Madinah Tulungagung. Keuntungan-keuntung yang 
didapatkan biasaya menjadi faktor utama dalam memilih jasa pembiayaan. 





 dan Sugiyarti, yang menyatakan bahwa price berpengaruh 
positif signifikan terhadap keputusan pembelian atau keputusan menjadi 
anggota. 
Penelitian Kondoy berjudul Bauran Pemasaran dan Pengaruhnya 
Terhadap Keputusan menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado 
memperoleh hasil nilai p-value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), 
yang berarti menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu 
keputusan bahwa price berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Konsumen menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado. 
Penelitian yang dilakukan oleh Hafidz yang berjudul Pengaruh 
Reference Group dan Marketing mix Terhadap Minat Menggunakan Produk 
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KJKS/ BMT di Kota Pekalongan memperoleh hasil nilai p-value sebesar 
0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti menerima H1 dan menolak 
H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan bahwa Marketing mix pada sub 
product berpengaruh signifikan terhadap Minat Menggunakan Produk KJKS/ 
BMT di Kota Pekalongan. 
Penelitian yang dilakukan oleh Sugiarti dengan penelitiannya  yang 
berjudul Analisis Bauran Pemasaran pada Pembelian Sepeda Motor Honda 
(Studi Kasus pada PT. Astra International HSO Semarang) memperoleh hasil 
nilai p- value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti 
menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan 
bahwa Bauran Pemasaran berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian Produk pada PT. Astra International HSO Semarang. 
C. Pengaruh Place Terhadap Keputusan Menjadi Anggota Pada KSPPS 
BTM Surya Madinah Tulungagung 
Berdasarkan hasil dari penelitian, diperoleh nilai signifikansi place 
(0,008)< 𝛼 (0,05), makan dapat diambil keputusan bahwa H1 dan H0. Dengan 
demikian dapat diartikan bahwa variabel place berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Keputusan menjadi Anggota KSPPS BTM Surya 
Madinah Tulungagung. Bahwa setiap kenaikan satu satuan unit pada variabel 
place, akan menaikkan variabel Keputusan menjadi Anggota KSPPS BTM 
Surya Madinah Tulungagung dan sebaliknya, jika variabel place mengalami 
penurunan satu satuan unit, maka variabel Keputusan menjadi Anggota 







Hasil uji statistik menunjukkan bahwa hipotesis dalam penelitian ini 
diterima, bahwa place berpengaruh terhadap Keputusan menjadi Anggota 
KSPPS BTM Surya Madinah Tulungagung. Hal ini karena, lokasi calon 
pengguna jasa biasanya akan memiliki lokasi yang paling mudah dijangkau. 





 dan Sugiyarti, yang menyatakan bahwa product 
berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian atau keputusan 
menjadi anggota. 
Penelitian Kondoy berjudul Bauran Pemasaran dan Pengaruhnya 
Terhadap Keputusan menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado 
memperoleh hasil nilai p-value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), 
yang berarti menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu 
keputusan bahwa product berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Konsumen menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado. 
Penelitian yang dilakukan oleh Hafidz yang berjudul Pengaruh 
Reference Group dan Marketing mix Terhadap Minat Menggunakan Produk 
KJKS/ BMT di Kota Pekalongan memperoleh hasil nilai p-value sebesar 
0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti menerima H1 dan menolak 
H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan bahwa Marketing mix pada sub 
product berpengaruh signifikan terhadap Minat Menggunakan Produk KJKS/ 
                                                          
73
 Beatric M. J. Kondoy et. al, Bauran Pemasaran dan Pengaruhnya Terhadap Keputusan 
menjadi Nasabah d BPR Prisma Dana Manado, Jurnal EMBA, Volume 4, Nomor 4, Tahun 2016 
dalam https://ejournal.unsrat.ac.id/index.php/emba/article/view/14576/14148  diakses  tanggal  30- 
10-2018 
74
 M. Hafidz MS, Pengaruh Reference Group dan Marketing Mix Terhadap Minat 








BMT di Kota Pekalongan. 
Penelitian yang dilakukan oleh Sugiarti dengan penelitiannya  yang 
berjudul Analisis Bauran Pemasaran pada Pembelian Sepeda Motor Honda 
(Studi Kasus pada PT. Astra International HSO Semarang) memperoleh hasil 
nilai p- value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti 
menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan 
bahwa Bauran Pemasaran berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian Produk pada PT. Astra International HSO Semarang. 
D. Pengaruh Promotion Terhadap Keputusan Menjadi Anggota Pada 
KSPPS BTM Surya Madinah Tulungagung 
Berdasarkan hasil dari penelitian, diperoleh nilai signifikansi 
promotion (0,000) < 𝛼 (0,05), makan dapat diambil keputusan bahwa H1 dan 
H0. Dengan demikian dapat diartikan bahwa variabel promotion berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap Keputusan menjadi Anggota KSPPS BTM 
Surya Madinah Tulungagung. Bahwa setiap kenaikan satu satuan unit pada 
variabel promotion, akan menaikkan variabel Keputusan menjadi Anggota 
KSPPS BTM Surya Madinah Tulungagung dan sebaliknya, jika variabel 
promotion mengalami penurunan satu satuan unit, maka variabel Keputusan 
menjadi Anggota KSPPS BTM Surya Madinah Tulungagung mengalami 
penurunan. 
Hasil uji statistik menunjukkan bahwa hipotesis dalam penelitian ini 
benar, bahwa promotion berpengaruh terhadap Keputusan menjadi Anggota 







pengguna jasa biasanya akan tertarik apabila promosi atau iklan yang 
diberikan menarik. Hasil penelitian ini konsisten dengan penelitian yang 




  dan Sugiyarti, yang menyatakan 
bahwa promotion berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 
pembelian atau keputusan menjadi anggota. 
Penelitian Kondoy berjudul Bauran Pemasaran dan Pengaruhnya 
Terhadap Keputusan menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado 
memperoleh hasil nilai p-value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), 
yang berarti menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu 
keputusan bahwa product berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Konsumen menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado. 
Penelitian yang dilakukan oleh Hafidz yang berjudul Pengaruh 
Reference Group dan Marketing mix Terhadap Minat Menggunakan Produk 
KJKS/ BMT di Kota Pekalongan memperoleh hasil nilai p-value sebesar 
0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti menerima H1 dan menolak 
H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan bahwa Marketing mix pada sub 
product berpengaruh signifikan terhadap Minat Menggunakan Produk KJKS/ 
BMT di Kota Pekalongan. 
Penelitian yang dilakukan oleh Sugiarti dengan penelitiannya  yang 
berjudul Analisis Bauran Pemasaran pada Pembelian Sepeda Motor Honda 
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(Studi Kasus pada PT. Astra International HSO Semarang) memperoleh 
hasil nilai p- value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti 
menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan 
bahwa Bauran Pemasaran berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian Produk pada PT. Astra International HSO Semarang. 
E. Pengaruh Pengetahuan Anggota Terhadap Keputusan Menjadi Anggota 
Pada KSPPS BTM Surya Madinah Tulungagung 
Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh nilai signifikansi Pengetahuan 
Anggota (0,008) < 𝛼 (0,05), maka dapat ambil keputusan bahwa menerima 
H1 dan menolak H0. Dengan demikian dapat diartikan bahwa variabel 
Pengetahuan Anggota berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
menjadi Anggota KSPPS BTM Surya Madinah Tulungagung. Bahwa setiap 
kenaikan satu satuan unit pada variabel Pengetahuan Anggota, akan 
menaikkan variabel Keputusan menjadi Anggota KSPPS BTM Surya 
Madinah Tulungagung dan sebaliknya, jika variabel Pengetahuan Anggota 
mengalami penurunan satu satuan unit, maka variabel Keputusan menjadi 
Anggota KSPPS BTM Surya Madinah Tulungagung mengalami penurunan. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa hipotesis dalam penelitian ini 
diterima, sehingga Pengetahuan Anggota berpengaruh terhadap Keputusan 
menjadi Anggota KSPPS BTM Surya Madinah Tulungagung mendukung 
secara konsisten dengan penelitian yang dilakukan oleh Yuliawan 
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 Yuliawan dengan penelitiannya yang berjudul Pengaruh 
Pengetahuan Konsumen mengenai Perbankan Syariah terhadap Keputusan 
menjadi Nasabah Pada PT. Bank Syariah Cabang Bandung memperoleh hasil 
nilai p-value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti 
menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan 
bahwa Pengetahuan Konsumen berpengaruh terhadap Keputusan Konsumen 
menjadi Nasabah pada PT Bank Syariah cabang Bandung. 
Penelitian yang dilakukan oleh Gampu et.al dengan penelitiannya 
yang berjudul Analisis Motivasi, Persepsi, dan Pengetahuan terhadap 
Keputusan Nasabah Memilih PT. Bank Sulutgo Cabang Utama Manado 
memperoleh hasil nilai p-value sebesar 0,035 yang lebih kecil dari α (0,05), 
yang berarti menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu 
keputusan bahwa Pengetahuan berpengaruh terhadap Keputusan memilih 
Bank SulutGo Cabang Utama Manado. 
Pengetahuan konsumen adalah semua informasi yang dimiliki oleh 
konsumen mengenai berbagai macam produk dan jasa serta pengetahuan 
lainnya yang terkait dengan produk dan jasa tersebut dan informasi yang 
berhubungan dengan fungsinya sebagai konsumen. Pengetahuan dapat 
menimbulkan beberapa efek pada pemakaian kriteria evaluasi oleh konsumen. 
Konsumen yang berpengetahuan banyak akan memiliki informasi yang 
disimpan di dalam ingatan mengenai dimensi-dimensi yang berguna untuk 
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F. Pengaruh Product. Price, Place, Promote dan Pengetahuan Anggota 
terhadap Keputusan menjadi Anggota KSPPS BTM Surya Madinah 
Tulungagung 
Berdasarkan hasil penelitian, dapat diketahui bahwa nilai signifikansi 
variabel Product, Price, Place, Promote dan Pengetahuan Anggota secara 
bersama-sama (0,000) < 𝛼 (0,05), maka dapat ambil keputusan bahwa 
menerima H1 dan menolak H0. Dengan demikian dapat diartikan bahwa 
variabel Product, Price, Place, Promote dan Pengetahuan Anggota secara 
bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
menjadi Anggota KSPPS BTM Surya Madinah Tulungagung. Bahwa setiap 
kenaikan satu satuan unit pada variabel Product, Price, Place, Promote dan 
Pengetahuan Anggota akan menaikkan variabel Keputusan menjadi Anggota 
KSPPS BTM Surya Madinah Tulungagung dan sebaliknya jika variabel 
Product, Price, Place, Promote dan Pengetahuan Anggota mengalami 
penurunan satu satuan unit, maka variabel Keputusan menjadi Anggota 
KSPPS BTM Surya Madinah Tulungagung mengalami penurunan. 
Hasil penelitian Pengaruh Product, Price, Place, Promote dan 
Pengetahuan Anggota terhadap Keputusan menjadi Anggota KSPPS BTM 
Surya Madinah Tulungagung mendukung secara konsisten dengan penelitian 
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yang dilakukan oleh Alifi
80
. Alifi dengan penelitiannya yang berjudul 
Pengaruh Marketing Mix dan Pengetahuan Produk Tabungan terhadap 
Keputusan Nasabah untuk Menabung di Baitul Maal wa Tamwil Pahlawan 
Tulungagung, memperoleh hasil nilai p-value sebesar 0,000 yang lebih kecil 
dari α (0,05), yang berarti menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat 
diambil suatu keputusan bahwa Pengaruh Marketing Mix dan Pengetahuan 
Produk Tabungan berpengaruh terhadap Keputusan Nasabah untuk 
Menabung di Baitul Maal wa Tamwil Pahlawan Tulungagung. 
James F Engel dalam Sopiah dan Etta Mamang Sangadji 
mengemukaan bahwa yang dimaksud dengan perilaku konsumen adalah 
tindakan-tindakan individu yang secara langsung terlibat dalam memperoleh 
dan mempergunakan barang-barang dan jasa ekonomi, termasuk proses 
pengambilan keputusan yang mendahului dan menentukan tindakan-tindakan 
tesebut
81
. Keputusan merupakan permulaan dari kegiatan manusia yang sadar 
dan terarah, baik secara individual, kelompok, maupun secara institusional. 
Jadi barang siapa yang menghendaki adanya kegiatan (aktivitas) tertentu, ia 
harus mampu dan berani mengambil keputusan yang berhubungan dengan hal 
itu setepat-tepatnya. Keputusan ditujukan untuk masa yang akan datang, efek 
(hasilnya) akan berlangsung atau berguna pada hari-hari yang akan datang, 
sementara hari yang akan datang ini tidak menentu serta penuh dengan 
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beraneka ragam macam resiko.
82
 
G. Pengaruh Product Terhadap Keputusan Menjadi Anggota Pada KSPPS 
BMT Istiqomah Tulungagung 
Berdasarkan hasil dari penelitian, diperoleh nilai signifikansi product 
(0,000) < 𝛼 (0,05), makan dapat diambil keputusan bahwa H1 dan H0. Dengan 
demikian dapat diartikan bahwa variabel product berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Keputusan menjadi Anggota KSPPS BMT Istiqomah 
Tulungagung. Bahwa setiap kenaikan satu satuan unit pada variabel product, 
akan menaikkan variabel Keputusan menjadi Anggota KSPPS BMT 
Istiqomah Tulungagung dan sebaliknya, jika variabel product mengalami 
penurunan satu satuan unit, maka variabel Keputusan menjadi Anggota 
KSPPS BTM Istiqomah Tulungagung mengalami penurunan. 
Hasil uji statistik menunjukkan bahwa hipotesis dalam penelitian ini 
benar, bahwa product berpengaruh terhadap Keputusan menjadi Anggota 
KSPPS BTM Surya Madinah Tulungagung. Hal ini karena calon anggota atau 
pengguna jasa akan mempertimbangkan bagaimana product yang ditawarkan, 
apakah sesuai dengan kebutuhannya atau tidak. Hasil penelitian ini konsisten 





Sugiyarti, yang menyatakan bahwa product berpengaruh positif signifikan 
terhadap keputusan pembelian atau keputusan menjadi anggota. 
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Penelitian Kondoy berjudul Bauran Pemasaran dan Pengaruhnya 
Terhadap Keputusan menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado 
memperoleh hasil nilai p-value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), 
yang berarti menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu 
keputusan bahwa product berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Konsumen menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado. 
Penelitian yang dilakukan oleh Hafidz yang berjudul Pengaruh 
Reference Group dan Marketing mix Terhadap Minat Menggunakan Produk 
KJKS/ BMT di Kota Pekalongan memperoleh hasil nilai p-value sebesar 
0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti menerima H1 dan menolak 
H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan bahwa Marketing mix pada sub 
product berpengaruh signifikan terhadap Minat Menggunakan Produk KJKS/ 
BMT di Kota Pekalongan. 
Penelitian yang dilakukan oleh Sugiarti dengan penelitiannya yang 
berjudul Analisis Bauran Pemasaran pada Pembelian Sepeda Motor Honda 
(Studi Kasus pada PT. Astra International HSO Semarang) memperoleh hasil 
nilai p-value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti 
menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan 
bahwa Bauran Pemasaran berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian Produk pada PT. Astra International HSO Semarang. 
Strategi pemasaran adalah suatu rencana yang didesain untuk 
memengaruhi pertukaran dalam mencapai tujuan organisasi. Strategi 







perilaku konsumen, seperti peningkatan kunjungan pada toko tertentu atau 
pembelian produk tertentu. Hal ini dapat dicapai dengan mengembangkan dan 
menyajikan bauran pemasaran yang diarahkan pada pasar sasaran yang 
dipilih. 
85
 Bauran pemasaran atau Marketing mix adalah serangkaian tujuan 
dan sasaran, kebijakan, dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha 
pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan 
dan acuan serta lokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam 
menghadai lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah.
86
 
H. Pengaruh Price Terhadap Keputusan Menjadi Anggota Pada KSPPS 
BMT Istiqomah Tulungagung 
Berdasarkan hasil dari penelitian, diperoleh nilai signifikansi price 
(0,000)< 𝛼 (0,05), makan dapat diambil keputusan bahwa H1 dan H0. Dengan 
demikian dapat diartikan bahwa variabel price berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Keputusan  menjadi  Anggota  KSPPS  BMT  Istiqomah  
Tulungagung.  Bahwa setiap kenaikan satu satuan unit pada variabel price, 
akan menaikkan variabel Keputusan menjadi Anggota KSPPS BMT 
Istiqomah Tulungagung dan sebaliknya, jika variabel proice mengalami 
penurunan satu satuan unit, maka variabel Keputusan menjadi Anggota 
KSPPS BMT Istiqomah Tulungagung mengalami penurunan. 
Hasil uji statistik menunjukkan bahwa hipotesis dalam penelitian ini 
benar, bahwa price berpengaruh terhadap Keputusan menjadi Anggota 
KSPPS BMT Istiqomah Tulungagung. Keuntungan-keuntung yang 
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didapatkan biasaya menjadi faktor utama dalam memilih jasa pembiayaan. 





 dan Sugiyarti, yang menyatakan bahwa price berpengaruh 
positif signifikan terhadap keputusan pembelian atau keputusan menjadi 
anggota. 
Penelitian Kondoy berjudul Bauran Pemasaran dan Pengaruhnya 
Terhadap Keputusan menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado 
memperoleh hasil nilai p-value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), 
yang berarti menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu 
keputusan bahwa price berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Konsumen menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado. 
Penelitian yang dilakukan oleh Hafidz yang berjudul Pengaruh 
Reference Group dan Marketing mix Terhadap Minat Menggunakan Produk 
KJKS/ BMT di Kota Pekalongan memperoleh hasil nilai p-value sebesar 
0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti menerima H1 dan menolak 
H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan bahwa Marketing mix pada sub 
product berpengaruh signifikan terhadap Minat Menggunakan Produk KJKS/ 
BMT di Kota Pekalongan. 
Penelitian yang dilakukan oleh Sugiarti dengan penelitiannya  yang 
berjudul Analisis Bauran Pemasaran pada Pembelian Sepeda Motor Honda 
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(Studi Kasus pada PT. Astra International HSO Semarang) memperoleh hasil 
nilai p- value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti 
menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan 
bahwa Bauran Pemasaran berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian Produk pada PT. Astra International HSO Semarang. 
I. Pengaruh Place Terhadap Keputusan Menjadi Anggota Pada KSPPS 
BTM Surya Madinah Tulungagung 
Berdasarkan hasil dari penelitian, diperoleh nilai signifikansi place 
(0,001)< 𝛼 (0,05), makan dapat diambil keputusan bahwa H1 dan H0. Dengan 
demikian dapat diartikan bahwa variabel place berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Keputusan menjadi Anggota KSPPS BMT Istiqomah 
Tulungagung. Bahwa setiap kenaikan satu satuan unit pada variabel place, 
akan menaikkan variabel Keputusan menjadi Anggota KSPPS BTM 
Istiqomah dan sebaliknya, jika variabel place mengalami penurunan satu 
satuan unit, maka variabel Keputusan menjadi Anggota KSPPS Istiqomah 
Tulungagung mengalami penurunan. 
Hasil uji statistik menunjukkan bahwa hipotesis dalam penelitian ini 
diterima, bahwa place berpengaruh terhadap Keputusan menjadi Anggota 
KSPPS BMT Istiqomah Tulungagung. Hal ini karena, lokasi calon pengguna 
jasa biasanya akan memiliki lokasi yang paling mudah dijangkau. Hasil 
penelitian ini konsisten dengan penelitian yang dilakukan oleh Kondoy dkk,
89
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 dan Sugiyarti, yang menyatakan bahwa product berpengaruh 
positif signifikan terhadap keputusan pembelian atau keputusan menjadi 
anggota. 
Penelitian Kondoy berjudul Bauran Pemasaran dan Pengaruhnya 
Terhadap Keputusan menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado 
memperoleh hasil nilai p-value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), 
yang berarti menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu 
keputusan bahwa product berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Konsumen menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado. 
Penelitian yang dilakukan oleh Hafidz yang berjudul Pengaruh 
Reference Group dan Marketing mix Terhadap Minat Menggunakan Produk 
KJKS/ BMT di Kota Pekalongan memperoleh hasil nilai p-value sebesar 
0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti menerima H1 dan menolak 
H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan bahwa Marketing mix pada sub 
product berpengaruh signifikan terhadap Minat Menggunakan Produk KJKS/ 
BMT di Kota Pekalongan. 
Penelitian yang dilakukan oleh Sugiarti dengan penelitiannya yang 
berjudul Analisis Bauran Pemasaran pada Pembelian Sepeda Motor Honda 
(Studi Kasus pada PT. Astra International HSO Semarang) memperoleh hasil 
nilai p-value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti 
menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan 
bahwa Bauran Pemasaran berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
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Pembelian Produk pada PT. Astra International HSO Semarang. 
J. Pengaruh Promotion Terhadap Keputusan Menjadi Anggota Pada 
KSPPS BMT Istiqomah Tulungagung 
Berdasarkan hasil dari penelitian, diperoleh nilai signifikansi 
promotion (0,008) < 𝛼 (0,05), makan dapat diambil keputusan bahwa H1 dan 
H0. Dengan demikian dapat diartikan bahwa variabel promotion berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap Keputusan menjadi Anggota KSPPS BMT 
Istiqomah Tulungagung. Bahwa setiap kenaikan satu satuan unit pada 
variabel promotion, akan menaikkan variabel Keputusan menjadi Anggota 
KSPPS BMT Istiqomah Tulungagung dan sebaliknya, jika variabel 
promotion mengalami penurunan satu satuan unit, maka variabel Keputusan 
menjadi Anggota KSPPS BTM Istiqomah Tulungagung mengalami 
penurunan. 
Hasil uji statistik menunjukkan bahwa hipotesis dalam penelitian ini 
benar, bahwa promotion berpengaruh terhadap Keputusan menjadi Anggota 
KSPPS BTM Istiqomah. Hal ini karena calon anggota atau pengguna jasa 
biasanya akan tertarik apabila promosi atau iklan yang diberikan menarik. 





 dan Sugiyarti, yang menyatakan bahwa promotion 
berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian atau keputusan 
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Penelitian Kondoy berjudul Bauran Pemasaran dan Pengaruhnya 
Terhadap Keputusan menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado 
memperoleh hasil nilai p-value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), 
yang berarti menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu 
keputusan bahwa product berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Konsumen menjadi Nasabah di BPR Prisma Dana Manado. 
Penelitian yang dilakukan oleh Hafidz yang berjudul Pengaruh 
Reference Group dan Marketing mix Terhadap Minat Menggunakan Produk 
KJKS/ BMT di Kota Pekalongan memperoleh hasil nilai p-value sebesar 
0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti menerima H1 dan menolak 
H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan bahwa Marketing mix pada sub 
product berpengaruh signifikan terhadap Minat Menggunakan Produk KJKS/ 
BMT di Kota Pekalongan. 
Penelitian yang dilakukan oleh Sugiarti dengan penelitiannya yang 
berjudul Analisis Bauran Pemasaran pada Pembelian Sepeda Motor Honda 
(Studi Kasus pada PT. Astra International HSO Semarang) memperoleh hasil 
nilai p-value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti 
menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan 
bahwa Bauran Pemasaran berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 









K. Pengaruh Pengetahuan Anggota Terhadap Keputusan Menjadi Anggota 
Pada KSPPS BMT Istiqomah Tulungagung 
Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh nilai signifikansi Pengetahuan 
Anggota (0,001) < 𝛼 (0,05), maka dapat ambil keputusan bahwa menerima 
H1 dan menolak H0. Dengan demikian dapat diartikan bahwa variabel 
Pengetahuan Anggota berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
menjadi Anggota KSPPS BMT Istiqomah Tulungagung. Bahwa setiap 
kenaikan satu satuan unit pada variabel Pengetahuan Anggota, akan 
menaikkan variabel Keputusan menjadi Anggota KSPPS BMT Istiqomah 
Tulungagung dan sebaliknya, jika variabel Pengetahuan Anggota mengalami 
penurunan satu satuan unit, maka variabel Keputusan menjadi Anggota 
KSPPS BMT Istiqomah Tulungagung mengalami penurunan. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa hipotesis dalam penelitian ini 
diterima, sehingga Pengetahuan Anggota berpengaruh terhadap Keputusan 
menjadi Anggota KSPPS BMT Istiqomah Tulungagung mendukung secara 
konsisten dengan penelitian yang dilakukan oleh Yuliawan
93
  dan Gampu
94
  . 
Yuliawan dengan penelitiannya yang berjudul Pengaruh Pengetahuan 
Konsumen mengenai Perbankan Syariah terhadap Keputusan menjadi 
Nasabah Pada PT. Bank Syariah Cabang Bandung memperoleh hasil nilai p-
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value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), yang berarti menerima H1 
dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu keputusan bahwa 
Pengetahuan Konsumen berpengaruh terhadap Keputusan Konsumen menjadi 
Nasabah pada PT Bank Syariah cabang Bandung. 
Penelitian yang dilakukan oleh Gampu et.al dengan penelitiannya 
yang berjudul Analisis Motivasi, Persepsi, dan Pengetahuan terhadap 
Keputusan Nasabah Memilih PT. Bank Sulutgo Cabang Utama Manado 
memperoleh hasil nilai p-value sebesar 0,035 yang lebih kecil dari α (0,05), 
yang berarti menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu 
keputusan bahwa Pengetahuan berpengaruh terhadap Keputusan memilih 
Bank SulutGo Cabang Utama Manado. 
Pengetahuan konsumen adalah semua informasi yang dimiliki oleh 
konsumen mengenai berbagai macam produk dan jasa serta pengetahuan 
lainnya yang terkait dengan produk dan jasa tersebut dan informasi yang 
berhubungan dengan fungsinya sebagai konsumen. Pengetahuan dapat 
menimbulkan beberapa efek pada pemakaian kriteria evaluasi oleh konsumen. 
Konsumen yang berpengetahuan banyak akan memiliki informasi yang 
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L. Pengaruh Product. Price, Place, Promote dan Pengetahuan Anggota 
terhadap Keputusan menjadi Anggota KSPPS BMT Istiqomah 
Tulungagung 
Berdasarkan hasil penelitian, dapat diketahui bahwa nilai signifikansi 
variabel Product, Price, Place, Promote dan Pengetahuan Anggota secara 
bersama-sama (0,000) < 𝛼 (0,05), maka dapat ambil keputusan bahwa 
menerima H1 dan menolak H0. Dengan demikian dapat diartikan bahwa 
variabel Bauran Pemasaran dan Pengetahuan Anggota secara bersama-sama 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan menjadi Anggota 
KSPPS BTM Istiqomah Tulungagung. Bahwa setiap kenaikan satu satuan 
unit pada variabel Product, Price, Place, Promote dan Pengetahuan Anggota 
akan menaikkan variabel Keputusan menjadi Anggota KSPPS BMT 
Istiqomah Tulungagung dan sebaliknya jika variabel Bauran Pemasaran dan 
Pengetahuan Anggota mengalami penurunan satu satuan unit, maka variabel 
Keputusan menjadi Anggota KSPPS BMT Istiqomah Tulungagung 
mengalami penurunan. 
Hasil penelitian Pengaruh Product, Price, Place, Promote dan 
Pengetahuan Anggota terhadap Keputusan menjadi Anggota KSPPS BMT 
Istiqomah Tulungagung mendukung secara konsisten dengan penelitian yang 
dilakukan oleh Alifi.
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 Alifi dengan penelitiannya yang berjudul Pengaruh 
Marketing Mix dan Pengetahuan Produk Tabungan terhadap Keputusan 
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Nasabah untuk Menabung di Baitul Maal wa Tamwil Pahlawan Tulungagung, 
memperoleh hasil nilai p-value sebesar 0,000 yang lebih kecil dari α (0,05), 
yang berarti menerima H1 dan menolak H0. Sehingga dapat diambil suatu 
keputusan bahwa Pengaruh Marketing Mix dan Pengetahuan Produk 
Tabungan berpengaruh terhadap Keputusan Nasabah untuk Menabung di 
Baitul Maal wa Tamwil Pahlawan Tulungagung. 
James F Engel dalam Sopiah dan Etta Mamang Sangadji 
mengemukaan bahwa yang dimaksud dengan perilaku konsumen adalah 
tindakan-tindakan individu yang secara langsung terlibat dalam memperoleh 
dan mempergunakan barang-barang dan jasa ekonomi, termasuk proses 
pengambilan keputusan yang mendahului dan menentukan tindakan-tindakan 
tesebut
97
. Keputusan merupakan permulaan dari kegiatan manusia yang sadar 
dan terarah, baik secara individual, kelompok, maupun secara institusional. 
Jadi barang siapa yang menghendaki adanya kegiatan (aktivitas) tertentu, ia 
harus mampu dan berani mengambil keputusan yang berhubungan dengan hal 
itu setepat-tepatnya. Keputusan ditujukan untuk masa yang akan datang, efek 
(hasilnya) akan berlangsung atau berguna pada hari-hari yang akan datang, 
sementara hari yang akan datang ini tidak menentu serta penuh dengan 
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